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I. Piata si mediul de afaceri

In alcituirea mediului de afaceri intrd mediul general al firmei si mediul intern al firmei.

Diferentele dintre cele doud medii sunt date de elementele componente ale fiecdruia. Mediul general al unei afaceri este alcatuit din ,,acei factori care
au o putere de influenta indirecta asupra companiei si afacerii in sine, precum: economia, datele demografice, evolutia tehnologica, etc” (D. Popescu,
2009). In literatura de specialitate (R.W. Griffin, 1996) acesti factori au fost clasificati sub forma unei bine cunoscute formule PEST: factori politico-
juridici (P), factori economici (E), factori sociali (S) si factori tehnologici (T).

Mediul intern sau mediul specific al unei companii este alcatuit din acei factori care au o putere de influenta directd asupra companiei
sau afacerii in sine (D. Popescu, 2009). Acesti factori pot fi: resursele umane, resursele financiare si materiale, clientii, concurentii.

Analizand mediul general si mediul specific al unei afaceri s-a concluzionat ca orice companie este ,,0 sursd de incertitudine, deoarece
nici cei care 1au decizii in cadrul acesteia nu pot cunoaste toate elementele caracteristici si toti factorii de influentd si, mai ales, nu pot sti evolutia
acestora in timp. In functie de gradul de incertitudine, s-a sugerat (D. Popescu, 2009) ¢i 0 companie se poate situa pe axa simplitate-complexitate sau

stabilitate-dinamism.
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In cadrul managementului strategic este foarte important sa se identifice schimbarile majore din cadrul unei companii si sa se

ia masurile necesare pentru a face fata acestora. Printre factorii care pot influenta mediul de afaceri, sunt si:

Globalizarea, prin faptul ca influenteaza cresterea concurenteti;

Tehnologia si stiintele;

Evolutia sau stagnarea dezvoltarii sectorului transporturilor;

Politicile si strategiile publice din diferite domenii: fiscal, achizitii publice, somaj si fortd de munca, antreprenoriat si
mediu de afaceri etc;

Comportamentul consumatorilor;

Liberalizarea comertului;

Modificarile practicilor de afaceri, in special a strategiilor de marketing;

Relatiile dintre angajatori si angajati si dintre angajati si clienti (H.I. Ansoff, 2018).
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Important de mentionat este si faptul ca mediul de afaceri din cadrul statelor membre ale Uniunii Europene este
afectat si de strategiile europene privind: dezvoltarea antreprenoriatului si a mediului de afaceri; strategiile
europene de ocupare a fortei de munca; strategiile europene privind educatia si formarea profesionald a tinerilor,
in calitate de viitori angajati pe piata muncii. Acestea au o influentd semnificativa asupra companiilor si
mediului de afaceri de la nivel european deoarece statele membre sunt obligate sa respecte si sda aplice
directivele si recomandarile venite din partea Uniunii, dar si sd ia masuri pentru modificarea cadrului legislativ,

astfel incat reglementarile in materie sa se alinieze la standardele europene
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Exercitiu practic

Avand in vedere codul CAEN selectat pentru companie, identificati piata/sectorul/industria in care activati.
Descrieti in max. 2-3 pagini piata pe care activati, pe baza informatiilor disponibile pe Internet. Incercati sd
includeti cat mai multe trimiteri la studii/analize (INS, companii de sondare, articole de specialitate)

In descrierea pietei trebuie sd aveti in vedere:
- Dimensiunea pietei (valoarea totala a acestei piete in Romania)
- Ce tendinte exista pentru aceasta piata? (Crestere, scadere, mentinere trend)

- Aria geografica de acoperire a companiei (este vizata piata nationala sau o piata locala/regionala?)

UuT
CB

UNIVERSITATEA TEHNICA
DE CONSTRUCTII BUCURESTI



<

Instrumente Structurale
2014-2020

UNIUNEA EUROPEANA

Exemplu de solutionare a cerintei

Dezvoltarea unui nou produs software tip ERP pentru companii private din industria textild din Romania si vanzarea sa in piata din
Romania, in cadrul societatii AGN Software SRL, se adreseaza domeniului principal de activitate al companiei, fiindu-i asociat

CAEN-ul 6201- Activitati de realizare a soft-ului la comanda (software orientat client).

AGN Software SRL este o companie orientatd catre client, astfel cd misiunea sa este de a aduce un plus de valoare in activitatea
organizatiilor prin implementarea de solutii software de tip ERP ce vor eficientiza procesele esentiale din cadrul acesteia. Viziunea
acestei firme este de a furniza produse software de inalta calitate in vederea fluidizarii proceselor de afaceri si a imbunatatirii fluxului

decizional.
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Piata de solutii software, integratad sectorului competitiv si cu potential de crestere IT&C este o piatd marcata de o crestere accelerata,
datorita intensificarii tot mai mult a interesului companiilor si organizatiilor pentru a integra solutii performante si inovative in
activitatea economica pe care o deruleaza.

La nivel global, marimea sectorului TIC a fost apreciata la o valoare de 5,2 trilioane dolari, ca urmare a veniturilor generate de catre
principalele segmente de referinta, precum — hardware, servicii IT si telecomunicatii. Potrivit datelor furnizate prin Raportul IT
Industry Outlook 2020, realizat de compania international CompTIA, Europa este al doilea principal continent, dupa America, care

contribuie la atingerea unei astfel de performante
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The Global Information Technology Industry: $5.2 Trillion

Estimated 2020 spending at constant currency | Encompasses hardware, software, services and telecommunications

$5-2 1? $1 / n..dféé.

. ~E“{
trillion trillion
global technology industry US. technology industry '
(2019 projection) (2020 projection)

0, 0,
3.7* 5.4"
| ;
global growth projection I optimistic upside grawth I I
(2020 tion) t
o 1141 1 boomaecy | I
Raportul CompTIA, IT Industry Outlook 2020

{!‘

Source: [DC

uT
CB V4

UNIVERSITATEA TEHNICA
DE CONSTRUCTII BUCURESTI



<

Instrumente Structurale
2014-2020

UNIUNEA EUROPEANA

In cele ce urmeaza descriem piata si sectorul dinamic IT&C in care activeaza societatea, abordata din context international si national,
luand in considerare impactul si oportunitatile pe care le aduce reflectandu-se astfel in cresterea si dezvoltarea competitiva a sectorului

ITC&C.

Sectorul competitiv IT&C creeaza valoare addugata in economia europeand in proportie de 4,8%, genereaza cheltuieli in mediul de
afaceri pentru activitati de CDI in pondere de 25% din totalul cheltuielilor, respectiv un fond investitional de peste 50% necesar
cresterii productivititii europene. In documente strategice europene de referinti, acest domeniu este vdzut ca un instrument

fundamental in vederea introducerii inovarii si obtinerii competitivitatii in sectorul public si privat.

Societatea vizeazad piata nationald, venind cu oferte de produse software tip ERP cétre companiile private din industria textila din

Romania.
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Iendintele de evolutie ale sectorului TIC vor fi prezentate in cadrul acestui subcapitol la nivel global, international (european) si

national.

La nivel global, potrivit estimarilor realizate de compania Gartner Consulting Inc, pana la finalul anului 2020, cheltuielile realizate la
nivelul sectorului TIC cunosc o crestere de 2,6% depasind valoarea de 2,8 trilioane dolari  Gartner Consulting Inc. — companie

americanad care realizeaza studii de cercetare si furnizeaza consultanta in domeniul IT, Stamford, Statele Unite ale Americii.

Aceastd crestere evidentiazd o directie strategica a companiilor din intreagd lume in vederea realizdrii de investitii directionate in
sectorul TIC. Industriile la nivelul carora se vor realiza cele mai mari investitii in materie TIC sunt: industria prelucratoare, sectorul

bancar, telecomunicatii, sectorul guvernamental.
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In ceea ce priveste marimea companiilor, peste 40% din cheltuielile totale in TIC vor proveni de la intreprinderile foarte
mari (mai mult de 2500 de angajati), in timp firmele de dimensiuni mici si microintreprinderile (pana la 9 angajati) vor
realiza investitii in cadrul sectorului de aproximativ un sfert din totalul cheltuielilor TIC previzionate pe tot parcursul

perioadei de prognoza.

In ceea ce priveste achizitiile de aplicatii software, la nivel european, pana la finalul anului 2020 acestea au atins nivelul
de 5.4 milioane de dolari. Mai mult, potrivit studiului IDC, una dintre tendintele IT emergente va fi Big Data/analytics si

securitatea cibernetica.
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Importance of IT Trends

Analytics and Big Daa

Elevated security/Cyber security
Mobile apps

Private cloud

Inter net of Things/Connected products
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Sursa: Grafic preluat din Studiul IDC SEE Forum 2016, prin www.ittrends.ro

c8 2

UNIVERSITATEA TEHNICA
DE CONSTRUCTII BUCURESTI



http://www.ittrends.ro/

<

Instrumente Structurale
2014-2020

UNIUNEA EUROPEANA

Integratd astfel unui sector competitiv si dinamic, piata tintd careia se adreseaza societatea — piata de solutii software IT — sustine

activitatea companiei, in context international ntrucat:

in context international (european) piata de solutii software este o piata puternic dezvoltata, cu tendinta de crestere continua;

- piata de solutii software sustine avansul economiei UE28 printr-o contributie totala adusa la PIB in proportie de 7,4%;

- piata de solutii software sustine circa 11,6 milioane de persoane prin oportunitatile pe care le pune la dispozitie pe piata muncii
(circa 5,3% din totalul locurilor de munca de la nivelul UE28);

- aceasta piatd constituie principalul instrument prin care companiile europene pot introduce inovarea si performanta tehnologica in

activitatea derulata;

- reprezintd o piatd care atrage si mentine un personal calificat si performant fata de alte piete/sectoare economice.
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- Capitalul uman este principala resursa care asigura avantajul competitiv al unui dezvoltator de software ;
- este o piatd destul de competitiva, existand un numar mare de firme care dezvolta solutii IT particularizate si diversificate orientate
spre nevoile clientului. Insd usor adaptabila, oricand o solutie inovativd poate fi substituitd ca urmare a concurentei puternice $i

competitive.

De altfel, abordat din perspectiva contextului national si a pietei/sectorului acoperit prin rezultatul sau direct — produs software tip

ERP, activitatea companiei este justificata a se realiza intrucat:

- Conform Studiului Keys Fin piata de solutii software integrata sectorului competitiv IT&C — a carei valoare a fost apreciata in
anul 2019 la peste 6,2 mld. Euro, reprezentand aproximativ 5,5% din Produsul Intern Brut al tarii (cu aproape 10,4% mai mult

decat in 2018), este o piatd dezvoltata cu perspective de crestere in urmatorii 3 ani;
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Potrivit estimarilor specialistilor KeysFin, industria de software din Romania creste cu aproximativ 12,5% in 2020, ajungand la un
volum de business de aproximativ 8,2 miliarde de euro.

productivitatea la nivelul sectorului IT&C si apreciata indirect in cadrul acestei piete a fost de 45.309 (€/angajat);

In 2019, in Romania activau peste 24 de mii de companii din domeniul software-ului, cu 6,2% mai multe fatd de 2018 si cu 38,9%
mai multe fatd de 2015, dintre care: 22,6 mii micro, 1,1 mii companii mici, 328 companii medii si 20 companii mari. Cea mai
mare pondere din cifra de afaceri a fost generatd de companiile medii, cu 37,4% din total, acestea fiind urmate de corporatii cu
25,7%, companii mici cu 19,8% si microintreprinderi cu 17,1%. De altfel, industria software este altfel una din cele mai
echilibrate industrii locale din punctul de vedere al repartizarii cifrei de afaceri pe tipuri de companii, diferenta de maxim 20

puncte procentuale dintre categorii fiind relativ minora in comparatie cu alte sectoare cheie din tara noastra.
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- In ceea ce priveste evolutia pietei IT din ultima decadi, datele publicate de Institutul National de Statistici (INS) in anul 2018,
indica un numar de peste 115.000 de angajati in industria IT in Romania. Totodata, evolutia procentuala a cifrei de afaceri, a
profitului net, dar si a numarului de angajati ai celor mai mari companii de tehnologie din Roméania in perioada 2009- 2019 au
crescut semnificativ.

- siin context national acest sector reprezintd o piatd care atrage si mentine un personal calificat si performant

Pana in anul 2025, este preconizatd o crestere a contributiei adusa de sector la constituirea PIB-ului national de pana la 12% fata de
valoarea actuald. In randul angajatilor integrati la nivelul sectorului IT&C se estimeazi ci, pani in anul 2025, valoarea si depiseasci

230.000 persoane, sa atingd chiar estimativul de 250.000 persoane.

Integratd sectorului competitiv IT&C, piata tintd abordatd, piata de solutii software, evidentiaza in context national o dezvoltare

continud si o dinamica accelerata.
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La nivelul acestei piete tinta, se manifestd doud tendinte importante, care influenteaza viitorul solutiilor software:
relevanta tot mai mare a mobilitatii si faptul ca marea majoritate a clientilor/utilizatorilor de aplicatii software isi doresc
sa fie tot mai independenti fatd de furnizorii pe care 1i contacteaza. Toate tendintele de la nivelul acestei piete tind catre
un singur lucru: MOBILITATEA — accesarea tuturor datelor, informatiilor de oriunde, de pe orice dispozitiv, o

experientd cat mai prietenoasa a utilizatorului, combinate cu o performanta si tehnologie excelenta.
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I1. Analiza clientilor companiei.

Reludm pe scurt cateva dintre teoriile studiate pe parcursul cursului pe tema segmentarii clientilor.

Segmentarea clientilor are in vedere ,,recunoasterea existentei unor diferente semnificative intre clientii si prospectii din cadrul
unei piete, aratand ca nu orice segment poate constitui tinta eforturilor de marketing realizate de o companie si reprezinta un proces de
divizare a pietei in grupuri omogene de cumpadratori, cu caracteristici similare (denumite segmente de piatd) in functie de anumite

criterii sau variabile de segmentare (geografice, demografice, psihografice sau comportamentale)”. (V. Radu et. al, 2004).

Criteriile utilizate in cadrul segmentarii consumatorilor individuali se poate face in functie de variabile specific si generale.
Variabilele specifice sunt cele referitoare la clienti si produse sau servicii, iar cele generale se refera la cele externe clientilor sau

produselor si serviciilor (O. Nicolescu, 2004).
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Segmentarea clientilor se poate realiza, in functie de (O. Nicolescu, 2004):

Criterii
geografice,

Existenta copiilor Criterii
in familie, etc demografice,

Mediu familial,

Educatie, Hobby-uri,

Dezvoltare Venituri
profesionala, financiare,

Valori sociale si
culturale,
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In cadrul segmentarii clientilor vor fi luate in considerare doar acele criterii pe care ar trebui sda le indeplineasca anumite
persoane pentru a deveni clientii unei companii si pentru a consuma produsele sau pentru a apela la serviciile companiei respective.
Segmentarea clientilor se face pe baza obiectivelor companiei, a descrierii produselor si a strategiilor de marketing elaborate anterior

sau avute in vedere in perioada urmatoare.

De asemenea, segmentarea clientilor este o etapa foarte important in cadrul mentinerii unei relatii profesionale si de lunga durata
cu clientii si chiar cu partenerii, furnizorii sau alti colaboratori. In functie de conditiile pe care ar trebui sa le indeplineasca un client
potential se vor identifica si furnizorii si partenerii necesari in dezvoltarea afacerii respective. Insa, segmentarea clientilor va porni,

aproape intotdeauna, de la identificarea si analiza corectd a nevoilor si cerintelor pe care le au clientii potentiali.
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Segmentarea clientilor presupune divizarea acestora, in functie de mai multe categorii:

Nevoile acestora,
Caracteristicile de cumparare

Puterea de cumparare (V. Balaure, 2005).
Segmentarea pietel a fost analiza din trei puncte de vedere, diferite:

Segmentarea a priori , ,,fiind cea mai simpld abordare, utilizeazd o schema de clasificare bazata pe caracteristici disponibile
publicului - cum ar fi dimensiunea industriei si a companiei - pentru a crea grupuri distincte de clienti pe o piata. Cu toate acestea,
este posibil ca segmentarea pietei a priori sa nu fie intotdeauna valabild, deoarece companiile din aceeasi industrie si de aceeasi

dimensiune pot avea nevoi foarte diferite” (V. Balaure, 2005).
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2. Segmentarea bazata pe nevoi ,,se bazeaza pe drivere (nevoi) diferentiate si validate pe care clientii le exprimad pentru un anumit
produs sau serviciu oferit. Nevoile sunt descoperite si verificate prin cercetdri de piatd primare, iar segmentele sunt delimitate pe baza
acelor nevoi diferite, mai degraba decat pe caracteristici precum industria sau marimea companiei” (V. Balaure, 2005).
3. Segmentarea bazata pe valoare ,diferentiaza clientii de valoarea lor economica, grupand clientii cu acelasi nivel valoric in
segmente individuale care pot fi directionate in mod distinct” (V. Balaure, 2005).

Analiza clientilor este o etapa foarte importantd in cadrul oricarui plan de afacere deoarece, profilul clientului reprezinta un

adevdrat instrument in dezvoltarea companiei si a strategiilor de marketing.

S-a afirmat si cd ,,profilurile clientilor sunt o colectie de informatii despre clienti care ajuta la determinarea motivului pentru care
oamenii cumparad sau nu cumpara un produs, acestea pot contribui, de asemenea, la dezvoltarea planurilor de marketing directionate si
la asigurarea faptului ca produsele satisfac nevoile publicului vizat iar o analizd comportamentala a clientilor urmareste sa identifice si

sd cantareascd importanta relativa a factorilor pe care consumatorii ii folosesc pentru a alege un produs in locul altuia” (I. Catoiu, N.

Teodorescu, 2007).
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Alti autori au afirmat ca ,,prin identificarea nevoilor clientilor prin cercetari si analize de piatd, companiile pot dezvolta o
propunere de valoare clard si concisa care sa reflecte beneficiile tangibile la care clientii se pot astepta de la produsele companiei. Din
momentul in care criteriile principale de cumparare au fost identificate, eforturile de marketing pot influenta perceptia clientului
asupra produsului de-a lungul celor patru dimensiuni principale (pret, calitate, comoditate si prestigiu), in raport cu produsul
concurentei” (J.D. Hunger, W. Thomas, 2000). O altd componenta utilizata in analiza clientilor este si ,,identificarea segmentelor de
piata tinta care sunt predispuse sa prefere produsele companiei in locul celor ale concurentilor, un segment de piatd fiind un subset al
unei piete formate din persoane sau organizatii cu una sau mai multe caracteristici care ii determina sa solicite produse sau servicii

similare pe baza calitdtilor acelor produse, cum ar fi pretul sau functia” (J.D. Hunger, W. Thomas, 2000).
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Avantajele segmentarii clientilor sunt urmatoarele (F. Greene, 2020):

,Imbunatitirea produselor sau a serviciilor,

Concentrarea mesajului de marketing,

Urmarirea oportunitatilor de catre echipa de vanzari,

Obtinerea unor avantaje in fasa concurentilor,

Extinderea companiei pe piata interna sau externa,

Adaptarea strategiilor de imbunatatire a produselor sau serviciilor la nevoile concrete ale clientilor,

Adaptarea strategiilor de marketing la comportamentul consumatorului,

Identificarea corecta si rapida a nevoilor si cerintelor clientilor,

Eficientizarea activitatilor interne companiei,

Implicarea responsabila a resurselor interne in activitatile de marketing si cele de productie si dezvoltare,

Corectarea imperfectiunilor din cadrul companiei si, mai ales a produselor sau serviciilor,

Tnt3rirea relatiilor companiei cu clientii, dar si cu ciljb'oratorii, furnizorii si partenerii”.
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Exercitiu practic

In analiza clientilor companiei trebuie sa aveti in vedere.

- Segmentarea grupului de clienti si abordarea generala de marketing (B2B/ B2C)

In acord cu doctrina de specialitate si teoriile economice din domeniul marketingului recunoscute la nivelul
acestei stiinte, se va fundamenta segmentul de piata tinta, ludnd in considerare variabile relevante, asa cum au
fost acestea definite de Philip Kotler in cadrul lucrarii ,, Principiile Marketingului” si evidentiate in exemplul

aplicativ de mai jos.
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Completarea unei fise de client

In functie de categoria din care face parte clientul final se va completa o fisd de client, tinand cont de urmdatoarele aspecte:

B2B (Business to Business) — tranzactii comerciale care au loc | B2C (Business to Consumer) - procesul de vanzare a

intre doua companii produselor/serviciilor care are loc intre o companie si

consumatorii/utilizatorii finali ai produselor sau serviciilor

sale.
* Industria / activitatea in care activeaza clientul — se * Varsta, studii, gen, stare civila sau studii.
identifica codul CAEN si principalele activitati. O Localizare (urban, rural, orase mari, orase mici, etc.).
O Numarul de angajati — Se pot colecta date din surse O Venitul lunar.
oficiale, ex. MFinante. S Surse de informare.

O Cifra de afaceri - Se pot colecta date din surse oficiale, Nevoi, dorinte, probleme.
ex. MFinante.

O Localizare — Sediul social al clientului cat si punctele de
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Exemplu aplicativ pentru Strategia de identificare a segmentului de piata tinta

Definire variabile Descriere

Segmentarea geografica  Noyl produs software tip ERP se adreseazi pietei nationale — indeosebi companiilor

private din industria textila. S-a luat in considerare scopul urmarit de AGN Software
SRL, respectiv extinderea aplicatiei informatice la nivel national si comercializarea

acesteia catre un numar minim de 50 de clienti din industria textild pana la finalul anului

2022.

Segmentarea

3 Marimea: produsul software tip ERP se adreseaza, din perspectiva dimensionala,
demografica

urmatorului segment de grup tinta:

Companii private din industria textila, de la nivel national, atat IMM-uri cat si companii
mari

- 436 de companii private care isi desfasoara activitatea in industria textilda din Romania.
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2014-2020
Definire variabile Descriere
Segmentar ed » Nivelul de pregatire al angajatilor care desfasoara activitati in cadrul acestor companii
psihografica

este in general mediu.
* Tendinta nationala (sustinutd prin actualele programe de finantare care este destinata
organizarii si deruldrii de cursuri de perfectionare si instruire pentru personal) vizeaza
investitii majore in vederea imbundtatirii performantelor personalului.
» Companiile aloca un buget anual destinat instruirii propriilor angajati, proportional cu
veniturile inregistrate in cadrul companiei, si implicit situatia economico-financiard a
acestora.
* Necesitatea utilizarii produselor ERP este puternic influentatda de nevoia de integrare a
tuturor informatiilor din fabrica, cum ar fi achizitia, planificarea productiei, urmarirea
comenzilor sau gestionarea stocului.
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Definire variabile Descriere

Segmentarea pietei pe
criterii comportamentale

UNIUNEA EUROPEAMA,

« Rata de utilizare (frecventa utilizarii aplicatiei): avand in vedere specificul produsului
software ERP, care faciliteaza integrarea tuturor informatiilor dintr-o organizatie intr-o
platforma unicd pe acest segment de piata, se pot diferentia utilizatori permanenti.
Utilizatori permanenti — clientii persoane juridice care analizeaza un volum mare de
informatii si care au nevoie de un produs care sa faciliteze accesul la orice tip de
informatie utila in desfasurarea activitatii.

« Statutul utilizatorului: utilizatorii/beneficiarii produsului software ERP vor fi noi.

* Beneficiul cautat si motivele cumpararii: eficientizarea procedurilor de lucru specifice
acestor segmente de piata tinta, implicit simplificarea prin integrarea tuturor informatiilor

din companie intr-o platforma unica.
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Definire variabile Descriere

Segmentarea pietei pe
criterii comportamentale

 Avantajul cdutat: interfata prietenoasa cu utilizatorul/beneficiarul, functionalitate tehnica

(in operarea lui, produsul sa nu implice cunostinte avansate in domeniu — ,,user
friendly”), suport si asistenta tehnica.

* Gradul de loialitate: va fi apreciat prin prisma achizitionarii abonamentului lunar sau
anual si reinnoirii pe baza de abonament, prin care se va asigura si asistenta si
mentenanta. De obicei, dupa obtinerea abonamentului, beneficiarul raméane fidel
dezvoltatorului produsului, optand pentru pachetul complet (inclusiv administrarea
produsului informatic Textil Enterprise Software prin intermediul infrastructurii sale
fizice si virtuale performante (cloud computing), asa cum se obisnuieste in practica

implementarii diferitelor sisteme ERP.
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Definire variabile Descriere

Segmentarea pietei pe
criterii comportamentale

UNIUNEA EUROPEAMA,

» Atitudine fata de produs: la inceputul perioadei de implementare a produsului, atitudinea
va fi relativ indiferentd, ca urmare a unei notorietati slabe a produsului in randul
utilizatorilor/beneficiarilor sai. Pe masura manifestarii efectului de multiplicare -
extindere a implementarii in randul beneficiarilor/utilizatorilor, atitudinea de produs poate
fi considerata pozitiva sau entuziastd in functie de nivelul de satisfactie al acestor

categorii de grupuri tinta.
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Fisa de client pentru societatea AGN Software SRL:

Societatea se adreseaza clientilor persoane juridice, motiv pentru care vom lua ca exemplu o fisa a unui potential client

B2B (asa cum a fost identificat in cadrul grupului tintd) - SC CARREMAN ROMANIA S.R.L.
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Fisa de client SC CARREMAN ROMANIA S.R.L.

Industria / activitatea 1n care activeaza clientul — se
identifica eventual codul CAEN si principalele
activitati.

Numarul de angajati — Se pot colecta date din surse
oficiale, ex. MFinante.

Numarul de angajati — Se pot colecta date din surse
oficiale, ex. MFinante.

Localizare — Sediul social al clientului cdt si
punctele de lucru unde desfasoara activitatea.

*Volumul, valoarea sau tipul achizitiilor efectuate

CAEN 1320 - Productia de tesaturi

Societatea are doua locatii de productie atat in Romania, cat si in China, este specializata in
tesaturi de la 1and, amestecuri de 1and, pana la poliester-viscoza-elastan, lenjerie, bumbac,
tesaturi tehnice si imprimate.

312 angajati
109.113.817 lei

Romania, Botosani, Calea Nationala, nr. 4
Puncte de lucru in China: Zhangjiagang si Wenshang

Societatea achizitioneaza fibre reciclate si materii prime durabile, aducand in acelasi timp
inovatie tesaturilor:

- PES reciclat - 98% din tesaturi pot fi fabricate din poliester reciclat, realizat din PET reciclat.
- lana - ofera recunoastere fermierilor, iar fermele cu care lucreazad sunt atent selectate pentru a
asigura bunastarea oilor, precum si a terenului pe care traiesc.

c8 2

UNIVERSITATEA TEHNICA
DE CONSTRUCTII BUCURESTI



<

Instrumente Structurale
2014-2020

UNIUNEA EUROPEANA

I11. Analiza mediului concurential

In cadrul elaborarii unei strategii de afaceri, managerii sunt nevoiti sa pund accent si pe strategiile concurentilor. Astfel, analiza

concurentilor devine vitald in cadrul unui plan de afacere si, mai ales, in formularea strategiei de dezvoltare a companiei.

Analiza concurentilor presupune ,,obtinerea de informatii despre cei mai importanti concurenti si utilizarea datelor obtinute in
prezicerea comportamentului concurentilor” (I. Catoiu, N. Teodorescu, 2007).

Astfel, analiza competitorilor vizeaza identificarea urmatoarelor elemente:

e (Cu cine concureaza compania respectiva?
e (Care sunt strategiile si actiunile acestora, prevazute pentru perioada urmatoare?
e (Cum reactioneaza concurentii la actiunile companiei respective?

e (Care sunt avantajele concurentilor, in fata clientilor?”” (I. Catoiu, N. Teodorescu, 2007).
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Intr-o alta opinie s-a afirmat ci analiza concurentilor trebuie si cuprinda (A. Cruceru, 2009):
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M. Porter (in A. Cruceru, 2009) a propus analiza concurentilor, raportat la cinci componente esentiale, si anume:

1. ,,Puterea furnizorului. O evaluare a cat de usor este pentru furnizori sa ridice preturile. Acest lucru este determinat de: numarul
furnizorilor pentru fiecare intrare esentiald; unicitatea produsului sau serviciului lor; dimensiunea relativa si puterea furnizorului;
costul trecerii de la un furnizor la altul.

2. Puterea cumparatorului. O evaluare a cat de usor este pentru cumparatori sa scadad preturile. Aceasta este determinatd de: numarul
cumparatorilor de pe piata; importanta fiecarui cumparator individual pentru organizatie; costul cumparatorului pentru trecerea de la
un furnizor la altul.

3. Rivalitate competitiva. Motivul principal este numarul si capacitatea concurentilor de pe piata. Multi concurenti, oferind produse si

servicii nediferentiate, vor reduce atractivitatea pietei.
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4. Amenintarea inlocuirii. Acolo unde, pe o piata, exista produse de substitutie, creste probabilitatea ca clientii sa treaca la alternative

ca raspuns la cresterea preturilor. Acest lucru reduce atat puterea furnizorilor, cat si atractivitatea pietei.

5. Amenintarea noii intrari. Pietele profitabile atrag noi participanti, ceea ce erodeaza profitabilitatea. Cu exceptia cazului in care
operatorii titulari au bariere puternice si durabile la intrare, de exemplu, brevete, economii de scard, cerinte de capital sau politici
guvernamentale, atunci rentabilitatea va scadea la o ratd competitiva” (A. Cruceru, 2009).

Beneficiile acestei analize tin de faptul ca asigurd o imagine generala si complexd asupra factorilor care influenteaza
rentabilitatea, intr-un anumit sector de activitate, ajutd la luarea deciziilor, la cresterea capacitatii unei firme si la dezvoltarea unor
strategii avantajoase, competitive.

Unii autori au identificat si anumite puncte comune intre acest model si managementul intern, printre acestea numarandu-se:
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e Dezviluie cele mai importante indicii strategice din mediul competitiv al unei industrii. Acestea sunt punctele forte ale fiecareia
dintre cele cinci forte, natura presiunilor concurentiale ale fiecarei forte si structura generala a concurentei in industrie.

e Marjele de profit pentru toate firmele concurente devin mai mici daca furnizorii si cumparatorii au o parghie de negociere
considerabild, concurenta intre vanzatori este puternica, barierele scdzute la intrare permit companiilor sa intre cu usurinta in
industrie, iar concurenta inlocuitorilor este puternica.

e Cu cat fiecare dintre aceste forte este mai puternica, cu atat este mai limitata capacitatea companiilor consacrate de a creste
preturile si de a obtine profituri mai mari. O fortd competitiva puternica poate fi privitd ca o amenintare, deoarece scade
profiturile. O fortd competitiva slaba poate fi privita ca o oportunitate, deoarece permite unei companii sa castige profituri mai

mar1” (M. Sabau, 2015).

Scopul final al acestui model este de a analiza concurenta din domeniul respectiv de activitate si de a ajuta la luarea deciziei

privind implementarea si formularea celor mai eficiente strategii manageriale.
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Exercitiu practic

Se va completa un tabel pentru trei companii concurente (nume companie/ descriere produs/ cifra de afaceri/

diferentiator produs/serviciu propriu).
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Exemplu de solutionare a cerintei

S-au analizat trei competitori directi - companii care isi desfasoara activitatea pe acelasi cod CAEN si care ofera produse similare-.

Competitorii (concurentii directi) ai societatiic AGN SOFTWARE S.R.L se refera la acei agenti economici (firme) care se adreseaza
acelorasi nevoi, furnizand produse similare sau identice cu produsul/serviciul/tehnologia furnizata de firma, in cazul de fatd produsul

informatic Textil Enterprise Software.

Principalii trei competitorii directi identificati atat in plan local, regional si national ai companiei AGN SOFTWARE S.R.L, respectiv

ai produsului — produsului informatic Textil Enterprise Software sunt:
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Nume companie

TRANSART
SRL

UNIUNEA EUROPEAMA,

Cifra de

afaceri —lei-
17.140.570

Descriere produs

ERP Software (Enterprise Resource Planning) adaptabil afacerilor de

import, comert si distributie din Romania.

Sistem stabil care inglobeazd cele mai bune practici din comert si
distributie prezente Intr-un singur software. Simplificd gestionarea
operatiunilor intracomunitare cu ajutorul unui Sistem de Planificare a
Resurselor Intreprinderii (cunoscut dupi abrevierea sa: ERP, din limba

engleza) de calitate.

Exactitate si sigurantd la inregistrarea tranzactiilor financiar-contabile si

comerciale.

Integrare EDI (Electronic Data Interchange) care faciliteaza

comunicarea cu marii retaileri (Key Accounts).

Simplificarea si eficientizarea muncii angajatilor prin automatizarea

operatiilor repetitive si imbunatatirea proceselor si circuitelor interne.
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Diferentiator produs propriu

* Costuri mult mai mici in raport cu concurenta

» Concentrarea pe o nisd de piata diferita

* Furnizarea unui produs care utilizeaza
infrastructura  virtuala ~ performanta (cloud
computing)

* Servicii de training la nivel local.

* Strategie de marketing focusata pe industria textila.
* Asistenta si suport local.

* Servicii tip abonament

* Strategia de cost focusatd pentru furnizarea unor
solutii complete catre intreprinderile din industria

textila.



Nume companie

TRANSART
SRL

UNIUNEA EUROPEAMA,

Cifra de

afaceri —lei-
17.140.570

Descriere produs

* Timp redus de implementare, actualizari prompte si permanente a
unui soft conform cu legislatia actuala.

* Managementul, administrarea, controlul si optimizarea stocurilor cu
ajutorul celui mai bun dintre sistemele de gestiune.

* Add-on-uri profesionale integrate nativ intr-o platforma completa:
SFA, BI, WMS, CRM, Retail, e-Shop.

* Aplicatia B-Org ERP integreaza informational operatiunile derulate
de angajatii din diverse departamente ale companiei — comercial,
depozit, magazin, service, productie, contabilitate, salarizare — oferind
un sistem complet, stabil, usor de utilizat si de Invatat.

* Avantajele aplicatiei:

* Platforma stabila, flexibild, care asigurd consistentd si viteza de
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Diferentiator produs propriu

* Focalizarea asupra clientului, urmarind elementele
de importantd esentiala pentru acesta si factorii care
il determina sd aiba ca prima optiune de cumparare a
serviciilor realizate de AGN Software.

*Anticiparea nevoilor consumatorilor — prin crearea
de produs care raspunde integral Industriei textile.

* Exploatarea unor noi surse de crestere/extindere a
produsului — cum ar fi asocierea tot mai mult a
domeniului cloud computing.

Investitii in capitalul uman (cresterea componentei
personalului care sa asigure buna operare a
produsului, investitii 1n vederea dezvoltarii
permanente a competentelor personalului existent al

companiei);



Nume companie

SOFTONE
OPEN

UNIUNEA EUROPEAMA,

Cifra de

afaceri —lei-
3.883.035

Descriere produs

Soft 1 ERP - permite o analiza a contractelor in derulare, a diferitelor
politici de preturi si 0 monitorizare completa a activitatii. Este o solutie
de afaceri completa, care face parte din noua generatie de software de
business si sustine operatiunile ,,companiei deschise” moderne, oferind
organizatiilor o serie de beneficii unice: automatizarea proceselor
pentru adaptare rapida la schimbarile din piata, posibilitatea exploatarii
resurselor fara restrictii geografice sau temporale, un flux de informatii
automat cu furnizorii, clientii si partenerii.

Softl Cloud ERP Series 5 foloseste cele mai avansate servicii si solutii
in Cloud, beneficiind de avantajele tehnologice oferite de platforma
Microsoft Azure, care asigura maximum de disponibilitate si securitate.
Solutia este disponibila in regim de abonament si nu necesita investitii
suplimentare in software, licente de baze de date sau hardware.

* Softl Cloud ERP Series 5, prezintd urmatoarele avantaje pe care le
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SENIOR
SOFTWARE
AGENCY SRL

UNIUNEA EUROPEANA

30.460.429

- flexibilitate in operare,

- 100% personalizabila,

-adaptata la noile nevoi de afaceri, fara sa necesite instalari

complexe.

Cu o interfatd moderna, usor de utilizat, SeniorERP este un sistem ERP
Integrat pentru orice industrie.

Gama larga de functionalitdti integrate acopera toate componentele unei
afaceri. Sistemul ERP oferd un mod de lucru unitar pentru toate
departamentele organizatiei.

Lucreaza mai eficient, de oriunde. SeniorERP oferda o serie de
functionalitdti menite sd creasca productivitatea tuturor angajatilor,
indiferent de locatia unde isi desfasoara activitatea:

- SFA si CRM sunt accesibile din web sau de pe mobil

- Emailing integrat

- Chat inclus

- Organizarea activitatilor

- Acces securizat la date
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Asa cum reiese din datele prezentate anterior, primii trei competitori identificati ai companiei si ai produsului sunt competitori
puternici, cu o vastd experientd in domeniul de activitate principal CAEN 6201 - Activitati de realizare a soft-ului la comanda
(software orientat client) si care au performante financiare importante, fiind recunoscute atat national, cat si international.

Gama largd de servicii si produse software furnizate de acesti trei competitori permit acoperirea unui portofoliu de clienti cat mai
diversificat — de la institutii care activeaza in sectorul public pana la companii private de renume in mediul de afaceri.

Analiza produselor si/sau solutiilor software furnizate de principalii competitori directi in sectorul privat, scoate in relief urmatoarele

aspecte:
- existd un numar relativ mare de competitori in plan local si national, puternici prin produsele si solutiile software
furnizate. Cei mai multi si cei mai puternici competitori directi sunt concentrati in regiunea de dezvoltare Bucuresti-

Ilfov;
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SENIOR SOFTWARE AGENCY SRL este competitorul direct principal al firme1r AGN Software SRL, luand in
considerare nivelul cifrei de afaceri, profitul net s1 dimensiunea acestuia. De asemenea, aceasta companie prevede,
asemenea companiei AGN Software, posibilitatea de a asigura gazduirea si administrarea produsului informatic prin
intermediul infrastructurii fizice si virtuale performante (cloud computing);

aceeasi nevoie specifica acestur segment de piatd este satisficuta diferentiat de la un competitor direct la altul,

acestia propunand solutii informatice relativ similare, dar puternic particularizate.
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IV. Strategie de pret si distributie

Politica de distributie este ,instrumentul de marketing care leagd productia de consum. Definirea acestei politici va permite
determinarea modului in care produsul ajunge la consumatorul final, care va depinde de veriga de lant de distributie” (A. Cruceru,
2009). In cadrul politicii de distributie trebuie si se selecteze sistemul optim de distributie si canalul de distributie. Canalul de
distributie este ,,ruta prin care circula produsele, deoarece acestea sunt create in originea lor pana cand ajung la consumul sau la
utilizarea lor in destinatia finala iar punctul de plecare al canalului de distributie este producatorul, punctul final fiind consumatorul”

(A. Cruceru, 2009). Tipurile de canale de distributie sunt:

e Canal ultra scurt: fara niciun intermediar, de la producator la consumator direct.
e (Canal scurt: un singur intermediar (cu ridicata sau cu amanuntul).
e C(Canal lung: doi intermediari (angrosist si retailer).

e C(Canal foarte lung: introducerea altor intermediari suplimentari (agenti comerciali, departamente de achizitii etc.)” (A. Cruceru,
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in cadrul strategiilor de distributie au fost identificate trei variante:

Strategia de distributie directa care ,,este o strategie in care producatorii vand si trimit direct produsele catre consumatori. Exista
cateva modalitati diferite de a implementa aceasta metoda, aceasta fiind o optiune eficienta pentru companiile cu o baza de clienti
care este moderat informata despre tehnologie, care solicitd o solutie specificd pentru a satisface nevoile sau este dedicatd unui
anumit brand” (C. Balan, 2007).

Strategia de distributie indirecta implica intermediari care ,,ajuta la logistica si plasarea produselor, astfel incat sa ajunga rapid
la clienti si intr-o locatie optimad, pe baza obiceiurilor si preferintelor consumatorilor” (C. Balan, 2007).

Strategia intensiva de distributie ,,vizeaza cel mai mare numdr de puncte de vanzare posibil, pentru a asigura o acoperire
maxima si o cifra de vanzari ridicata, fiind potrivita pentru achizitionarea obisnuitd de produse, materii prime de baza si servicii cu
implicare slaba, iar principalele avantaje sunt ca maximizeaza disponibilitatea unui produs si oferd o cotd de piatd importantad

datorita expunerii marcii” (A. Cruceru, 2009).
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d) Strategia de distributie selectiva arec un numar mai mic de intermediari si se utilizeaza in cazul actelor de cumparare reflexive,
unde exista o comparare de preturi.

e) Strategie de distributie exclusiva face referire la faptul ca ,,un singur distribuitor primeste dreptul de a distribui produsul” (A.
Cruceru, 2009).

Selectarea strategiei de distributie se va face in functie de:

e (Categoria de clienti,

e Baza de clienti,

e (Capacitatea de depozitare si logistica,

e Resursele companiei: financiare, umane, materiale,
e Spatiul de depozitare al companiei si

e Obiectivele propuse si rezultatele dorite in urma strategiilor de marketing.
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In cadrul literaturii de specialitate au fost formulate urmitoarele strategii pentru stabilirea costului unui produs sau serviciu:
,,Premium pricing (strategia preturilor inalte): stabilirea unui pret mai ridicat decat pretul pietei. Astfel de strategii functioneaza in
sectoare 1n care exista un avantaj competitiv puternic pentru companie (ex: Porsche in masini) sau cand vrei sa creezi ideea de produs
premium.

Penetration pricing (strategia preturilor scazute): pretul este scazut in mod artificial pentru a castiga cota de piata. Este potrivita
pentru produsele nou lansate. Nu este o strategie pentru termen lung, preturile vor fi ridicate odata cu depasirea perioadei de
promovare si atingerea obiectivelor privind cota de piata.

Economy pricing (strategia preturilor moderate): adaosurile comerciale sunt mici, cheltuielile de marketing si publicitate la fel.
Aceasta strategie se aplica pentru produsele adresate masei, cu cota de piata ridicata (ex: detergenti).

Price Skimming (preturi de smantanire): adoptarea unui pret ridicat atat timp cat exista un avantaj competitiv considerabil. Scopul
este acela de a obtine un profit ridicat pana produsul sau serviciul atrage noi competitori. Important de stiut este ca preturile mari tind

sd atragd noi competitori, ceea ce va duce si la scaderea preturilor” (C. Dumitru, 2009).
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In cadrul teoriilor economice s-au remarcat doud metode principale pentru stabilirea costurilor unui produs sau serviciu:
,Stabilirea pretului plecind dinspre cost spre piata: este metoda clasicd si presupune obtinerea pretului de vanzare
pornind de la costurile totale ale companiei cu produsul/serviciul respectiv la care se adaugd marja doritd. Dezavantajul
acestei metode este faptul ca, in cazul in care costurile (directe si indirecte) nu sunt optimizate, o companie nu poate fi
competitiva deoarece alte companii care au costuri de productie si functionare mai mici vor oferi produse/servicii similare la
un pret mai mic” (V. Vilcu, 2019). Metoda de calcul este urmatoarea:

PRET
VANZARE

COST TOTAL + MARJA

UT BV
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Stabilirea pretului plecind dinspre piata spre cost: cea de-a doua metoda, spre deosebire de prima, presupune obtinerea
pretului de vanzare in functie de cét este dispusa piata sa ofere si optimizarea ulterioard a costurilor tindnd cont de ,,pretul
pietei" si marja doritd. Pentru acest lucru sunt necesare studii de piatd, analiza preturilor si vanzarilor altor produse similare
comercializate de competitorii directi, analiza marjelor practicate in sectorul de activitate respectiv etc. Dezavantajul acestei
metode este faptul ca, din dorinta de a obtine un pret cat mai competitiv in piatd, se poate ajunge la obtinerea de produse sau
servicii de o calitate slaba, fapt generat de costurile mici de productie: se vor folosi materiale mai ieftine, forta de munca mai
ieftind si implicit mai slab calificata, furnizori mai ieftini si care vor oferi servicii pe masura etc. ” (V. Vilcu, 2019). Metoda

de calcul, In acest caz, este urmatoarea:
ERET VANZARE S B e W (1155 COSTTINTA
(conform piata) dorita

Pentru evitarea dezavantajelor analizate anterior in cadrul celor doud metode de stabilire a costurilor, 0 companie poate folosi

un mix intre acestea, chiar daca pretul rezultat va fi mai mare decat al concurentilor, produsul se poate diferentia prin calitate

si alte elemente caracteristici mai importante. UT

CB
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In stabilirea preturilor este foarte important sa se respecte urmitoarele principii:

e Principiul transparentei,
e Principiul obiectivitatii,
e Principiul eficientet,

e Principiul eficacitatii.

Pretul unitar sau pretul comparativ a fost definit ca ,,0 modalitate pentru comerciantii cu amanuntul de a afisa pretul unui produs
in raport cu o unitate de masurd standard, cum ar fi kilogramul sau litrul” (V. Vilcu, 2019). ISO 21041, Ghidul privind preturile
unitare, vizeaza clarificarea ,,confuziei prin definirea sistemelor de stabilire a preturilor unitare si prin sporirea transparentei
informatiilor privind preturile” (ISO, 21041). ISO 21041 este ,,un instrument cheie pentru comerciantii cu amanuntul, permitandu-le sa
furnizeze preturi clare si coerente, generand, in final, increderea si loialitatea” (ISO, 21041). Standardul are ca scop indrumarea

modalitatilor de formare a preturilor unitare si demonstreaza claritatea preturilor.
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Pretul unui produs sau serviciu se stabileste in functie de costurile implicate si de marja de profit. Pentru a stabili pretul este

necesar sa se identifice toate cheltuielile si sd se imparta in functie de urmatoarele categorii:

«  Cheltuieli fixe, adicd ,,acele costuri care raman neschimbate indiferent de volumul productiei. Cu cat volumul productiei creste,
costul fix care revine pe unitatea de produs scade. Prin urmare, pentru eficientizarea activitatii se urmareste ca aceste costuri sa

reprezinte un procent cat mai mic din pretul produsului/serviciului platit de cumparator”(N. Baltes, 2020).

«  Cheltuieli variabile, adica ,,acele costuri care evolueaza proportional cu volumul productiei. Prin natura lor aceste costuri ofera
antreprenorului un grad de flexibilitate in dimensionarea volumului de productie la un nivel optim. Pentru a identifica acest punct

optim se calculeaza costul necesar cresterii volumului de productie cu un numar determinat de unitati” (N. Baltes, 2020).
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Exemplu practic de definire a unei strategii de pret/distributie

Strategia de pret a firmei AGN Software urmareste asigurarea rentabilitatii la nivelul firmei (inregistrarea de profit).

Fundamentarea pretului pentru produsul dezvoltat s-a stabilit in functie de urmatoarele variabile: costul realizarii

produsului informatic si marja de profit previzionatd, evolutia previzibila a cererii, concurenta.

Stabilire a

Ill.Concurenta pretului final al

1.Costuri, II.Cererea (pret practicat, produsului

Marja de profit manifestata pe puterea si nivelul informatic Textil
piata concurentei Enterprise
Software

L Y
Factori interni Factori externi

c8 2
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Politica de preturi a companiei urmareste realizarea unui echilibru intre sistemul de preturi practicat de societate cu cererea si oferta
existente in piatd, implicit cu preturile practicate de principalii competitori pe categoriile de servicii similare. Limitele care
conditioneaza stabilirea preturilor sunt practic generate de costurile societdtii la care se adauga profitul planificat, in raport cu preturile

pentru servicii similare din piata si acceptarea pretului final de catre client.

Din perspectiva costurilor implicate in prestarea serviciilor au fost identificate urmatoarele categorii:

costuri aferente personalului angajat

amortizari

costuri cu materialele consumabile

costuri cu prestatiile externe.
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Elasticitatea cererii pentru serviciul oferit. este masurata sensibilitatea clientilor la modificarea tarifului abonamentelor. Atunci cand o
modificare a pretului atrage dupa sine o modificare mai accentuata a reinnoirii abonamentului, coeficientul de elasticitate este
supraunitar, ceea ce inseamna ca cererea este elastica pe intervalul respectiv de pret. Raportat la pret, cererea este elastica, ceea ce
inseamna cd o anumitd modificare a prefului antreneazd modificarea inversa. Cu alte cuvinte, daca pretul creste, solicitarile de
extindere a abonamentelor scad, iar venitul total se va reduce (deoarece cresterea pretului a fost mai mica decat cererea de renuntare la
abonament sau lipsa interesului de extindere). Daca pretul scade, volumul abonamentelor creste (sunt atrasi mai multi clienti), iar

venitul total va creste.

Avand in vedere toate aceste aspecte mentionate mai sus, societatea alege sa adopte strategia prefului moderat. Cu alte cuvinte, pretul
este stabilit 1a nivel mediu. Este un pret de piata, care practic se aliniaza cu preturile practicate de concurenta. Pozitionarea la acelasi

nivel cu concurenta permite societatii sa isi concentreze eforturile pe consolidarea pozitiei pe piata, dar si sa castige noi clienti.
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Strategia de vanzare si distributie este 0 componenta a strategiei de marketing care urmareste identificarea celor mai bune metode
de vanzare. Raportat la specificul activitatii societdtii putem spune ca principala metodd de vanzare este vanzarea directa — clientul
adreseaza societatii o solicitare de ofertd personalizatd. Se urmareste constituirea selectiva a retelelor de distributie care sd asigure

comercializarea cat mai eficienta a serviciilor consolidate si dezvoltate in randul clientilor vizati.

Strategia de vanzare delimiteaza un canal direct de distributie/vanzare a produsului ob{inut de companie, fara a exista intermediari.
Optiunea companiei pentru acest canal de distributie are drept scop cunoasterea nevoilor si cerintelor clientului, adaptare/personalizare
a produsului software raportat la detaliile din fabrica. Compania considera cad acest canal de distributie asigura o acuratete deosebita a

calitatii produsului, care respecta si corespunde intocmai cerintelor clientului.
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In plus, se va urmari loializarea clientilor existenti, prin conceperea de campanii de oferte personalizate si promotionale si a altor

evenimente de acest tip, concomitent cu identificarea si prospectarea de clienti noi.
Avantajele acestui tip de vanzari constau in:

- Buna cunoastere a pietei careia i se adreseaza produsul software;

- Produsul poate fi personalizat in raport cu cerintele clientilor.

- Reducerea cheltuielilor cu distributia;

- Permite pastrarea controlului asupra procesului de comercializare.
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